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Tujuan penelitian untuk mengetahui hubungan dan seberapa besar pengaruh 
pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen PT. Asuransi 
Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera. Landasan Teori yang digunakan pada penelitian ini 
yaitu teori Komunikasi Interpersonal, Intergrated Marketing Communication (IMC), 
Personal Selling dan Keputusan Pembelian. Metode penelitian yang digunakan 
dalam penelitian ini yaitu metode survey dengan pendekatan penelitian kuantitatif. 
Variable Independen dalam penelitian ini yaitu Variable X (Personal Selling) dan 
variable dependen nya yaitu Variabel Y (Keputusan Pembelian). Hasil yang Dicapai 
bahwa terdapat hubungan yang kuat antara pengaruh Personal Selling dengan 
Keputusan Pembelian konsumen PT. Asransi Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera Cabang 
Jakarta 01. Personal Selling berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian PT. 
Asuransi Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera Cabang Jakarta 01 sebesar 73,6%. 
Kesimpulan dari penelitian ini yaitu Personal Selling memiliki hubungan dengan 
Keputusan Pembelian Konsumen dan Personal Selling berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian konsumen PT. Asuransi Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera Cabang 
Jakarta 01. (GV) 
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Research purpose to determine the relationship and how much influence the 
personal selling on consumer purchasing decisions PT. Asuransi Jiwa Bringin Jiwa 
Sejahtera. Basic Theory used in this research is the theory of Interpersonal 
Communication, Integrated Marketing Communication ( IMC ), Personal Selling and 
Buying Decision. Research Methods used in this study is survey method with 
quantitative approaches. Independent variables in this research that the X variable 
(Personal Selling) and the dependent variables are variables Y (Purchase Decision). 
Result that occurred a strong relationships between the influence of Personal Selling 
with Consumer Purchase Decision PT. Asuransi Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera 
Jakarta Branch 01 and Personal Selling affect the buying on Purchase Decision PT. 
Asuransi Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera Jakarta Branch 01 73,6%. The conclusions of 
this study are Personal Selling linked to the Consumer Purchase Decision and 
Personal Selling effected on Consumer Purchase Decision.(GV) 
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